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Consultories, enginyeries i altres
serveis a les empreses
Un impuls amb valor
afegit per sortir a
l’exterior
Les firmes de serveis professionals a les empreses s'han acostat a
la internacionalització de la seva activitat de la mà dels seus
clients. Són empreses que, independentment del  sector d'activitat,
manquen de grans estructures de personal, però tenen un
avantatge competitiu que les fa atractives per a altres de més
grans: la confiança i la competitivitat que aporten. És precisament
aquest valor afegit el que ha permès a moltes empreses aventurar-se
als mercats exteriors i saldar aquest procés amb èxit. El ventall de
serveis professionals és pràcticament infinit: des de serveis
tecnològics a suport jurídic, automatització de processos,
enginyeria de sistemes, arquitectura o consultoria.
CARME ANDRÉS
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L'obertura als mercats exteriors no està exempta
de riscs. Tanmateix, moltes petites i mitjanes
empreses catalanes s'estan apuntant a l’aventura,
que exigeix consolidar el negoci abans de prendre
la decisió, ser conscient dels punts forts i febles i
trobar els socis i les sinergies adequades amb altres
empreses per a aplanar el camí.
Spin és una de les empreses que ha emprès la seva
etapa internacional de la mà dels seus clients.
Dedicada a l'automatització de processos de fabri-
cació en sectors com el químic, el farmacèutic, l'ali-
mentació o l'automòbil, és present al Regne Unit,
on va seguir Ford des de la seva fàbrica de València,
per ser el seu proveïdor mundial en motors, i a
Malàisia, on ha anat acompanyant SGL Carbon,
un dels seus principals clients, amb qui treballa
pràcticament des del seu inici. El 2009, més del 60 %
de la seva facturació procedia del sector exterior. El
seu director general, Josep M. Ginès, explica que
«el nostre és un negoci de proximitat. A més d'a-
portar valor al client, hem après com es porta una
empresa d'aquest tipus i el que intentem és apro-
fundir en casos específics o zones geogràfiques,
però conservant els mateixos processos de gestió».
Les firmes de serveis acompanyen els
seus clients, oferint-los valor afegit i
augmentant la seva competitivitat.
Al sector de serveis professionals, el
capital humà és una peça clau per a
l'èxit de l'empresa a l'hora de sortir
a l'exterior.
Per a Àngel Ramírez, president de GTD, empresa
dedicada a serveis de consultoria i enginyeria 
i desenvolupament de programes i maquinària per
als sectors aeronàutic, espacial, de seguretat, ener-
gia i defensa, la clau rau en l'equip humà. El 35 %
de la plantilla de GTD és estrangera, europea i
asiàtica principalment. «El factor humà al sector
serveis és fonamental», assegura el president d'a-
quest grup. En un primer moment, GTD va
començar al món de l'automòbil dissenyant i
muntant fàbriques per a multinacionals com Volks-
wagen i Opel. Actualment, el 50 % del seu negoci
prové d'Espanya, i la resta, de l'exterior, on va
haver d'obrir oficines per a donar un servei directe
als seus clients. La divisió d'automòbils, venuda el
2004, va donar pas a altres sectors, com l'espacial,
on el 100% de la facturació prové de l’exportació.
«Pràcticament, tot el que aportem és capital
intel·lectual», indica el seu president. «L'objectiu és
que el 70 % dels 35 milions de facturació l'any pro-
vingui de l'exterior», remarca Àngel Ramírez. 
De fet, Leitat, un centre tecnològic avançat amb
seu a Terrassa, que ofereix serveis científics i tec-
nològics a les empreses, té un alt component de la
seva plantilla de fora d'Espanya. El seu responsa-
ble de polítiques tecnològiques, Francesc Xavier
Roca, destaca que en aquest centre es parlen nou
idiomes, «una cosa molt important en els projec-
tes exteriors». Leitat va néixer com a laboratori
dedicat al sector tèxtil el 1906. Actualment, acom-
panya les empreses catalanes a la seva sortida a
l'exterior, certificant i aportant innovació i valor
afegit als seus productes perquè siguin més com-
petitius. Unes 900 empreses tornen periòdicament
a Leitat per als seus serveis de recerca i investigació.
«Part de la bona evolució de la nostra internacio-
nalització és que nosaltres mateixos som interna-
cionals. El nostre ADN s'ha enriquit, ha canviat i
ha pogut adaptar-se als canvis. La nostra referèn-
cia són els centres tecnològics internacionals»,
indica el responsable de polítiques tecnològiques
de Leitat. A GTD, «el suplim integrant gent del
país als nostres equips de treball. Per a mi no hi
ha altres receptes», indica el seu president.
I és que l'idioma, lluny de ser un obstacle anecdòtic
és, sens dubte, un dels principals problemes a l'hora
de sortir a l'exterior. Francesc Segura, vicepresident
del bufet d'advocats Roca Junyent, assegura que «és
obvi, però fonamental, poder entendre't, però no a
nivell col·loquial, sinó a nivell de poder tractar
temes de profunditat jurídica o tecnicojurídica. I és
aquí on els malentesos que produeix un desconei-
xement de l'idioma són claríssims».
Roca Junyent va iniciar la seva singladura el 1996
amb la unió de tres despatxos d'advocats de Barce-
lona. Durant els seus cinc primers anys, més del 
90 % dels clients eren locals. Tanmateix, la diversifi-
cació i el dimensionament que va adquirir la com-
panyia li va permetre ampliar la seva cartera.
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Aquesta ampliació va culminar fa tres anys, quan
es va associar al grup internacional TerraLex, la
qual cosa ha permès oferir serveis a tot el món.
Actualment, al voltant del 25% dels clients són
estrangers o firmes espanyoles i catalanes amb
filials a l'exterior.
Però l'idioma no és l'únic obstacle que troben les
empreses. Moltes vegades, la barrera és intangible.
Per a Lluís Alonso, soci fundador del despatx d'ar-
quitectes Alonso, Balaguer & Associats, «aquí no
ens valorem suficientment. Tenim tants complexos
i sentiments ancestrals d'inferioritat... I quan surts
fora t’adones que des de Catalunya les coses es fan
de manera extraordinària. El sector de l'arquitec-
tura té un futur brillant, però l'estem tapant perquè
no llancem els conceptes adequats, ja siguin
empresarials o d'externalització». Lluís Alonso cri-
tica el sentiment «artesà i molt localista» que
caracteritza el sector de l'arquitectura a Catalunya,
que no deixa veure l'exterior com una veritable
oportunitat de desenvolupament. «La major difi-
cultat –afegeix el president de Spin– és la por d’in-
ternacionalitzar-se. Una vegada has sortit per
primera vegada, ja estàs més preparat.»
«Després de diversos anys, una de les conclusions
és que sempre, a cada país, busquem un soci local
–afirma Lluís Alonso, soci fundador d'Alonso,
Balaguer & Associats–, perquè és materialment
impossible conèixer els trencacolls de cada país, la
manera de treballar i d'actuar, les seves normati-
ves, les condicions i les prescripcions de tot tipus.»
Aquest despatx d'arquitectura, que construirà a
Bogotà (Colòmbia), la torre més alta de l’Amèrica
del Sud, ha incorporat al seu equip especialistes en
comerç internacional i advoca per una professio-
nalització dels despatxos d'arquitectura, imprescin-
dible per a sortir a l'exterior. «Hem d'entendre
l'arquitectura com un art i una ciència, però també
com una empresa. L'arquitectura –continua– és
una eina extraordinària d'obertura de nous mercats
per a l'economia d'un país. Quan guanyem un
concurs fora de Catalunya, els nostres honoraris
són al voltant d'un 6 % del total. L'altre 94  % són
industrials, constructors, sotscontractistes, mate-
rials… Aquest 6 % obre la porta a molta més gent.
I això és importantíssim», afirma. El 60 % de la fac-
turació d'aquest despatx procedeix dels mercats
espanyol i català a parts iguals, mentre que el 40 %
restant s'origina en l'àmbit internacional, «molt




Francesc Segura, vicepresident de Roca Junyent,
adverteix dels perills d'una sortida prematura a
l'exterior. «Sortir a l'exterior, si tens una dimensió
petita, d'entrada és molt car. No tens una massa
crítica de facturació que et permeti arriscar els
diners per a les primeres inversions que necessites
en qualsevol sortida a l'exterior. O tens una relació
molt clara amb un país i una clientela i saps que
tindràs un retorn, o és anar a porta freda a un país
i instal·lar-t’hi.»
El sector de serveis professionals a
les empreses està altament atomitzat,
fet que coarta els seus plans
d'expansió internacional.
Roca Junyent practica amb l'exemple. «Creiem que
és millor –continua Francesc Segura– tenir bones
relacions amb professionals d'altres països, igual
com a nosaltres ens agrada que quan vénen aquí a
treballar comptin amb nosaltres. Un suec, per molt
bon advocat que sigui, potser no es trobarà de gust
anant a l'Audiència de Barcelona, per molt que
sàpiga castellà o català», indica el vicepresident de
Roca Junyent. A diferència d'altres bufets, Roca
Junyent aposta per l'associació amb despatxos
locals, «seleccionats pel seu nivell i qualitat profes-
sional». El bufet català no té previst obrir noves
oficines fora d'Espanya a curt termini.
En el cas del sector tecnològic, «un sector difícil
d'entrar-hi i també difícil de sortir-ne  –explica el
president de GTD– et trobes amb competidors
amb milers d'empleats. Però hi podem competir,
encara que tinguem una plantilla de 340 persones,
perquè això ens permet mantenir el nivell
d'excel·lència i sense maldecaps».
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Josep M. Ginès reconeix que «el ser una empresa
petita ens limita en la velocitat d'internacionalitza-
ció. Has de conèixer el mercat i tenir gent allà.
Gent jove, disposada a passar mesos o anys en
aquest mercat. Hem de ser al costat del client 
i aquest és l'únic camí».
Com indica Eulogio Bordas, president de la con-
sultora especialitzada en turisme THR, «la interna-
cionalització és un procés que comporta riscs,
dificultats, incerteses i costos. Es tracta de reduir-
los al mínim i, per a això, és necessari que l'em-
presa tingui una clara percepció de quins són els
seus avantatges competitius».
El president de Spin afegeix que «has d'elevar el
valor del que aportes, que funcioni, donar idees i
fer més del que estava previst pel mateix preu. Un
gran valor és estar disposat a sortir, acompanyant
els teus clients quan surten a l'exterior a muntar
una fàbrica». Això ha permès a Spin, gràcies a Spin
Controls, la seva filial de Malàisia, captar nous pro-
jectes, aprofitant la seva implantació al país.
Per a Josep M. Ginès, tanmateix, hi ha sectors que,
pel seu alt contingut tecnològic i d'innovació, poden
sortir directament a l'exterior, independentment de
la seva dimensió. «Depèn de quin tipus de pro-
ducte es treballa convé sortir directament, sempre 
i quan es tracti d'empreses que només necessitin
una via de comercialització», explica Ginès.
Diversificació versus
especialització
Les empreses que en proveeixen d'altres amb ser-
veis professionals es mouen en el dilema de si
especialitzar-se en la seva oferta per diferenciar-se
de la resta de la competència, sempre en sectors
molt atomitzats, o diversificar el seu negoci per a
reduir riscos en temps de crisi com els actuals. En
aquest sentit, la dimensió esdevé un tema crític.
Francesc Segura explica que «quan vas creixent i
tens bons professionals et van coneixent. Si et conei-
xen i fas un bon servei, les referències funcionen».
A Roca Junyent, l'experiència internacional li ha
aportat, bàsicament, creixement. «En un despatx
de la nostra dimensió, que es basa en el talent dels
professionals que tenim i en la confiança que
generen, és lògic que captin més assumptes i això
provoca creixement.» La diversificació, una cosa
poc habitual en un sector altament atomitzat com
el de l'advocacia, ha permès a aquest despatx equi-
librar els seus comptes de resultats, ja que la situa-
ció econòmica ha provocat un descens en el dret
financer (processos d'adquisicions i sortides a
borsa, entre d'altres), mentre que ha fet augmentar
la feina dels departaments de dret laboral, que
tracten reestructuracions empresarials o expedients
de regulació d'ocupació. «No dic que tots els des-
patxos hagin de ser grans, però un cert equilibri de
diversos professionals dóna tranquil·litat enfront
els alts i baixos», afirma Francesc Segura.
Moltes empreses aprofiten la seva
implantació en altres països per 
a captar nous mercats locals, 
la qual cosa facilita el seu bagatge
internacional.
Una altra estratègia diferent és la que ha seguit
THR, consultora especialitzada en el sector turístic.
Des de fa vint-i-cinc anys, THR presta serveis d'as-
sessoria i assistència tècnica a empreses i organis-
mes del sector. Aquesta especialització és el punt
de diferenciació bàsic davant altres consultores.
«Les empreses, i també els clients institucionals,
demanden cada vegada més solucions molt con-
cretes i enfocades, ja que en un entorn de creixent
i estreta competència, els avantatges competitius
es generen en aspectes molt específics de la
cadena de valor», assenyala Eulogio Bordas.
Aliances per a guanyar
dimensió
Les aliances amb socis locals s'han consolidat
com una fòrmula de guanyar nous mercats i
negoci minimitzant els riscos d'una implantació
directa al país. Però un altre gran avantatge que
ofereix aquesta fórmula, basada en la cooperació,
en les relacions personals i en la professionalitat,
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és una millor integració al mercat exterior. 
«A cada país –indica Lluís Alonso– les formes 
de presentar-te i els hàbits de relació són molt
diferents», una diferència que s'accentua encara
més quan es tracta de relacions jurídiques. El
vicepresident de Roca Junyent assegura que el
cas més paradigmàtic és la Xina. «Tenen una
reglamentació i una legislació bàsica no gaire
diferent de l'europea, basada en una barreja del
concepte jurídic continental i anglosaxó. Però,
després, les autoritats locals fan les seves inter-
pretacions. Per tant, has passar aquest petit via
crucis, però de la mà d'algú que conegui aques-
tes interpretacions.»
Per al centre tecnològic de Leitat, també és fona-
mental la col·laboració amb socis estrangers que, 
al seu torn, «dipositen la seva confiança en nosal-
tres per a vehicular accions d'investigació i innova-
ció al nostre territori», assegura Francesc Xavier
Roca. La responsable de relacions institucionals de
Leitat, Glòria Serrà, ressalta que, dins de la tasca
d'aquest organisme, hi ha el fet de vincular les
seves empreses a projectes europeus. «És una via
molt ràpida de sortir a l'exterior. T'acostumes a tre-
ballar en col·laboració i això genera sinergies i
alleugereix aquelles reticències que puguin existir.»
Però s'ha de saber buscar. «Trobar el soci té un
component de sort i si, com nosaltres, exportes
tecnologia, la manera més fàcil és obligatòriament
trobar socis locals. Si vas sol a la Xina, ho trobes
per llei», afegeix Àngel Ramírez, president de GTD,
ja que les empreses estrangeres estan obligades 
a aliar-se amb firmes locals en els seus negocis 
en aquest país asiàtic. I la Xina és l'objecte del
desig de GTD. El seu president qualifica el país
d'increïble. «És com podien ser els Estats Units fa
cinquanta anys, ple d'oportunitats, tant per a la
gent d'allà com per als de fora. La llàstima és que
no tinc temps d'aprendre xinès», es lamenta.
A més dels socis locals, GTD, amb oficines per-
manents a França i el Brasil, considera que és
bàsic per a treballar còmodament a l'exterior
«tenir unes bones universitats per a comptar amb
persones adequades en quantitat i qualitat, bons
ajuts a l'exportació, sobretot cap als països en vies
de desenvolupament, una infraestructura important,
amb accessos fàcils i econòmics, i aprofitar la
marca Barcelona», com és el cas de la Xina, 
on «tothom té simpatia per Barcelona», indica
Àngel Ramírez.
A més de les professionals, les
relacions personals, basades en la
confiança mútua, són indispensables
per a aquest sector d'activitat.
La Xina i tota la seva àrea d'influència, al costat del
Brasil i l'Índia, són els mercats emergents per
excel·lència. «Nosaltres seguim els clients –afirma
Francesc Segura–. No ens inventem els mercats,
són els nostres clients qui ens criden allà on nece-
siten el nostre suport, directe o indirecte, però
anar-hi seria una aventura de risc. Seria millor
tenir una relació amb despatxos locals.»
La crisi, detonador
d'internacionalització
Per al soci fundador d'Alonso, Balaguer & Asso-
ciats, «un dels aspectes positius de la crisi és la
necessitat que estan començant a veure algunes
empreses de sortir a fora». Alonso recorda com fa
tan sols dos anys a les delegacions comercials que
organitza la Generalitat hi anaven tres empreses
del sector. «Ara en som trenta. Se'ns ha entès
políticament i, des del punt de vista dels departa-
ments econòmics del Govern, se'ns està ajudant
de manera clara», indica. Aquest suport institu-
cional és també bàsic per a Leitat. «Des de la
Generalitat, s'han potenciat els centres tecnolò-
gics d'investigació i de transferència tecnològica,
encara que també estan travessant un procés de
reestructuració», indica la responsable de rela-
cions institucionals.
«Hi ha cultures, com l'anglosaxona, amb gran tra-
dició de sortir a l'exterior i tenen mecanismes
molt automatitzats, que aquí no tenim. El bo és
que, a poc a poc, es vagi creant l'engranatge sufi-
cient per a ajudar a la internacionalització de les
empreses», afirma Lluís Alonso. El seu despatx
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d'arquitectura va posar la proa cap als mercats
exteriors el 2006, després d'alguns projectes inter-
nacionals puntuals, que van culminar en el com-
plex esportiu Balthus de Santiago de Xile.
Actualment tenen en marxa projectes a Xile,
Colòmbia, el Perú i el Brasil, a més del Marroc o
el Kazakhstan, i despatx propi a Lima.
«La internacionalització -afegeix el president de
la consultora THR– comporta avantatges com la
diversificació de mercats o la reducció de costos de
producció, que transcendeixen l'especificitat
d'una situació de crisi.Moltes empreses de ser-
veis de suport a la producció s'han internaciona-
litzat amb èxit en èpoques d'expansió.»
En el cas de Roca Junyent, «quan parlem de sortir a
fora, sempre ens estem referint al tipus de feina que
més ens agrada als advocats, que és ajudar a crear
coses, a tirar endavant nous projectes. Hi ha el ves-
sant de la nostra actuació, que és ajudar a resoldre
problemes i situacions conflictives i, davant d'a-
quests fets consumats, el teu valor afegit rau en el
fet que la solució sigui al més eficaç i ràpida possi-
ble i que permeti la satisfacció del client».
La internacionalització comporta
avantatges, com la diversificació de
mercats o la reducció de costos, que
transcendeixen una situació de crisi.
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